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GUÍA DOCENTE 
 
Asignatura: M1590007 “Dirección de Marketing Estratégico” 

Titulación: Máster Universitario en Administración de Empresas (MBA) M158/ M159 

Carácter:   Obligatoria  

Idioma: Castellano 

Modalidad online 

Créditos: 3 ECTS 

Semestre: 2º 
Profesores/Equipo Docente: Prof. D. David Rodríguez Rabadán (M1580007, presencial); Prof. Dña. 

Bárbara Rey Actis (M1590007, online) 

 
1. RESULTADOS DE APRENDIZAJE 
 

Conocimientos 

K6, K7 

Habilidades 

S2, S5, S10 

Competencias 

C1, C2, C3, C5 

 
2. CONTENIDOS 
 
2.1. Requisitos previos 

 Ninguno 
2.2. Descripción de los contenidos 
 
La asignatura Dirección del Marketing Estratégico pertenece al segundo semestre del Máster 

Universitario en Administración de Empresas y tiene una carga de 3 ECTS. En la Memoria del MBA 

aparece integrada en la Materia 3. Marketing, de carácter obligatorio. 

 
• El proceso estratégico de la dirección de marketing, desde el análisis del posicionamiento de la entidad 

hasta la fijación y seguimiento de objetivos.  
• Metodología teórica y práctica para desarrollar y presentar un plan de marketing, con enfoque 

internacional, así como en su ejecución y control.  
• Identificación de competidores potenciales y alternativas estratégicas, diversificación e integración, 

dirección estratégica de producto, dirección estratégica de distribución, dirección estratégica de 
comunicación y metodología para implementar un plan de Marketing  

• Formulación de la estrategia de marketing en un mercado cambiante. Investigación de mercados y 
análisis del consumidor.  

• Diseño del plan de marketing: Analizar cómo podemos diseñar las diferentes políticas que compondrán 
nuestro plan de marketing, de acuerdo con la estrategia que hayamos formulado, trabajando los 
diferentes elementos de aquel: producto, precio, comunicación, promociones, fuerza de venta, 
distribución y fidelización.  
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• Implantación, evaluación y control del plan de marketing: Conocer cómo llevar a la práctica las políticas 
comerciales que hayamos definido y, además, las iremos ajustando de acuerdo a las necesidades, 
aunque sin perder de vista la estrategia de marketing que las configuró. 

 
2.3. Contenido detallado 
Tabla donde se detalla el contenido de la materia, las actividades dirigidas, prácticas, proyectos, 
memoria u otras prácticas a desarrollar tanto en las sesiones con profesor como aquellas a 
realizar por el alumno en su tiempo de trabajo fuera de horario docente. 
 

Tema 1: La dirección de marketing: funciones, responsabilidades, evolución a través del 
tiempo del mkt convencional al mkt moderno, fundamentos estratégicos. 
Tema 2: Creación de Valor: mapeo integral de la propuesta de valor (como crea, entrega y 
recibe valor una empresa) para alinear el plan de marketing con la estrategia y recursos reales. 
Business Model Canva 
Tema 3: Relación con clientes: Puntos de contacto con los clientes/consumidores, canales, 
forma de relacionarse con ellos para la comunicación de la propuesta de valor (Comunicación 
y Publicidad) y la captación de valor (ventas y go to market) 
Tema 4: La investigación competitiva: Contexto competitivo, fuerzas de Porter, FODA, 
PESTEL y otras herramientas que ayudan a ver como la propuesta de valor se diferencia de 
lo ya existe y consigue  
Tema 5: La investigación comercial. Como conocer de verdad al consumidor / cliente. Buyer 
Persona, Arquetipos, mapeo actitudinal. Tipos de fuentes de información y tipos de 
investigación al servicio del marketing como paso fundamental y previo al desarrollo de 
cualquier plan. 
Tema 6: Segmentación: Elección de target primario y target secundario. Elegir a quien si y a 
quien no me dirijo para optimizar esfuerzos y recursos. Nichos, sub-segmentos. Posibilidades 
de micro segmentación gracias al marketing digital y a la automatización de procesos. 
Tema 7 Posicionamiento: Conquistar un territorio en la mente del cliente/consumidor y 
construir valor desde allí para atraer al segmento definido. Optimizar esfuerzo y recurso 
gracias a la posibilidad de llegar a mercados globales. Océanos rojos vs Océanos azules. 
Tema 8: Plan de Marketing Estratégico: Pautas, proceso, temas y metodología para elaborar 
un plan de marketing a nivel estratégico alineado con la estrategia general de la empresa. 
 

 
2.4. Actividades Dirigidas (detallar las actividades o casos a desarrollar en clase) 
Durante el curso se podrán desarrollar algunas de las actividades, prácticas, memorias o 
proyectos siguientes, u otras de objetivos o naturaleza similares: 
 
Actividad Dirigida 1 (AD1): Desarrollo de un Business Model Canca integral para una empresa 
dada. 
 
Actividad Dirigida 2 (AD2): Caso Harvard Pepsi Refresh para integrar todos los conocimientos y 
ver el riesgo de confundir marketing con otras funciones, cambios bruscos de alocación de 
presupuesto, desalineamiento con la cadena de valor y stakeholders, desenfoque con objetivo 
real de marketing etc, 
 
2.5. Actividades formativas 
 
M1580007 Presencial 

Actividades formativas Horas 

totales 
Horas 

presenciales 
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AF1- Clase magistral 12 12 

AF2- Tutorías 4 4 

AF3- Clases prácticas, seminarios y talleres 7 7 

AF4- Estudio individual y trabajo autónomo 45 0 

AF5- Trabajos individuales o en grupos de los 

estudiantes 
5 3,5 

AF6- Evaluación 2 2 

Total 75 28,5 

 

 
M1590007 Online 
 
 

ACTIVIDADES FORMATIVAS ¿Es síncrona? Horas totales Horas de interactividad 
síncrona (4-8) 

AF1- Clase magistral Sí (50%) 12 7,5 
AF2-Tutorías Sí (50%) 4 3,5 
AF3- Clases prácticas. Seminarios y talleres Sí (100%) 7 3,5 
AF4-Estudio individual y trabajo autónomo No 45 0 
AF5-Trabajos individuales o en grupos de los 
estudiantes No 5 0 

AF6- Evaluación Sí Presencial 2 2 

Total   75 16,5 
 
2.6. Metodología docente 
 
Por favor, en todas las actividades que entreguéis respetad cuestiones de formato y ortografía 
básicas porque estáis cursando un Máster Oficial Universitario: 

- Márgenes alineados a la página.  
- Párrafos justificados.  
- Cuidar la presentación antes de entregar los trabajos a los profesores.  
- No uso de mayúsculas de forma habitual.  
- No tener faltas de ortografía, acentos, espacios entre palabras, párrafos sin punto final, 

etc.  
- No copiar textualmente nada de ninguna fuente que utilicéis (plagio).  

 
Código Metodologías 

docentes 
Descripción 

MD1 Método expositivo / 
Clase magistral 

Exposición por parte del profesor de los contenidos de cada tema por medio de 
explicaciones y presentaciones, junto con indicaciones sobre fuentes de 
información y bibliografía.  
Se promueve la participación activa del alumno con actividades de debate, 
discusión de casos, preguntas y exposiciones 
El alumno dispondrá previamente de materiales didácticos, que incluirán 
objetivos, guiones, cronograma y recursos. 
 

MD2 Estudio de casos 
Examen y análisis sistemáticos y profundos de los diferentes aspectos y 
cuestiones de casos prácticos y reales concretos. 
 

MD3 
Aprendizaje 
basado en 
problemas 

Métodos de aprendizaje puestos en práctica a través de la resolución de los 
diversos problemas o situaciones, con las que se puede enfrentar el alumno en 
la práctica sanitaria.  
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MD5 Aprendizaje 
instrumental 

Metodología de aprendizaje a través del uso de los diferentes instrumentos y 
herramientas de evaluación, de análisis, y de tratamiento. 
 

MD6 Aprendizaje 
cooperativo 

Desarrollar aprendizajes activos y significativos de forma cooperativa. 
 

 
3. SISTEMA DE EVALUACIÓN 
 
3.1. Sistema de calificaciones 
El sistema de calificaciones finales se expresará numéricamente, de acuerdo a lo dispuesto en 
el art. 5 del Real Decreto 1125/2003, de 5 de septiembre (BOE 18de septiembre), por el que se 
establece el Sistema Europeo de Créditos y el sistema de Calificaciones en las titulaciones 
universitarias de carácter oficial y su validez en todo el territorio nacional. 
 

§ 0 - 4,9 Suspenso (SS) 
§ 5,0 - 6,9 Aprobado (AP) 
§ 7,0 - 8,9 Notable (NT) 
§ 9,0 - 10 Sobresaliente (SB) 

 
3.2. Criterios de evaluación 
 
M1580007 Presencial 

Convocatoria ordinaria — modalidad presencial 

Sistemas de evaluación Máximo 

SE1 - Asistencia y participación en clase 10 

SE2 - Examen final presencial individual 50 

SE3 - Presentación de trabajos y 

proyectos 
40 

Total 100 

  
Convocatoria extraordinaria — modalidad presencial 

Sistemas de evaluación Máximo 

SE2 - Examen final presencial individual 60 

SE3 - Presentación de trabajos y 

proyectos 
40 

Total 100 

  
M1590007 Online 

Convocatoria ordinaria — modalidad virtual 

Sistemas de evaluación Máximo 
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SE2 - Examen final presencial individual 60 

SE3 - Presentación de trabajos y proyectos 40 

Total 100 

  
Convocatoria extraordinaria — modalidad virtual 

Sistemas de evaluación Máximo 

SE2 - Examen final presencial individual 70 

SE3 - Presentación de trabajos y proyectos 30 

Total 100 

 
 
 
3.3. Restricciones 
 
Calificación mínima 
Para poder hacer media con las ponderaciones anteriores es necesario obtener al menos una 
calificación de 5 en el examen ordinario. 
 
Asistencia 
El alumno que, injustificadamente, deje de  asistir a más de un 25% de las clases podrá verse 
privado del derecho a examinarse en la convocatoria  ordinaria. 
 
Normas de escritura 
Se prestará especial atención en los trabajos, prácticas y proyectos escritos, así como en los 
exámenes tanto a la presentación como al contenido, cuidando los aspectos gramaticales y 
ortográficos. El no cumplimiento de los mínimos aceptables puede ocasionar que se resten 
puntos en dicho trabajo. 
 
3.4. Advertencia sobre plagio 
 
La Universidad Antonio de Nebrija no tolerará en ningún caso el plagio o copia. Se considerará 
plagio la reproducción de párrafos a partir de textos de auditoría distinta a la del estudiante 
(Internet, libros, artículos, trabajos de compañeros…), cuando no se cite la fuente original de la 
que provienen. El uso de las citas no puede ser indiscriminado. El plagio es un delito.  
 
En caso de detectarse este tipo de prácticas, se considerará Falta Grave y se podrá aplicar la 
sanción prevista en el Reglamento del Alumno.  
 
4. BIBLIOGRAFÍA 
 
Bibliografía básica 
- Kotler, P., & Keller, K. L. (2016). Dirección de marketing (15.ª ed.). Pearson.  
- West, D., Ford, J., & Ibrahim, E. (2020). Strategic marketing (4th ed.). Oxford University Press. 
- Aaker, D. A., & McLoughlin, D. (2023). Strategic market management (12th ed.). Wiley.  
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- Alsem, K. J. (2023). Strategic marketing planning: A step-by-step approach (2nd ed.). 
Routledge.  
- Ferrell, O. C., & Hartline, M. D. (2020). Marketing strategy (7th ed.). Cengage.  
 
Bibliografía secundaria  
- Kotler, P., Kartajaya, H., & Setiawan, I. (2017). Marketing 4.0: Moving from traditional to digital. 
Wiley.  
- Kim, W. C., & Mauborgne, R. (2015). Blue ocean strategy: How to create uncontested market 
space and make the competition irrelevant (Expanded ed.). Harvard Business Review Press.  
- Ries, A., & Trout, J. (2001). Positioning: The battle for your mind (Rev. ed.). McGraw-Hill.  
- Payne, A., & Frow, P. (2013). Strategic customer management: Integrating relationship 
marketing and CRM. Cambridge University Press. 
- Burnett, J. (2011). Introducing marketing. Global Text Project.  
 
5. DATOS DEL PROFESOR 
 
 
M1580007 Presencial 

Nombre y apellidos: David Rodríguez Rabadán 
 Departamento: Información pendiente. 
 Titulación académica: Información pendiente. 
 Correo electrónico: Información pendiente. 
 Localización: Información pendiente. 
 Tutoría: Información pendiente. 
  
 

Nombre y Apellidos Bárbara Rey Actis 

Departamento Nebrija Business and Technology School 

Titulación académica MBA Instituto de Empresa 
Doctoranda en URJC Economía y Empresa 

Correo electrónico  breya@nebrija.es 

Localización Campus Princesa 

Tutoría Contactar por mail para concretar día y hora 

Experiencia docente, 
investigadora y/o 
profesional, así como 
investigación del profesor 
aplicada a la asignatura, y/o 
proyectos profesionales de 
aplicación. 

Profesora en Universidad Antonio Nebrija desde septiembre 2023 en Facultad de 
Economía y Empresa, Facultad de Comunicación y Arte, Instituto Nebrija y Nebrija 
Business and Technology School. 
Desde febrero 2025 Directora MBA TECHy Profesora en la NBTS. 
Doctoranda en Universidad Rey Juan Carlos en la Escuela Internacional de 
Doctorado, Departamento de Economía y Empresa desde noviembre 2024. Línea de 
investigación: Economía de Longevidad. 
Fundadora en 2019 de la consultora Longevity Initiatives que brinda servicios a 
empresas para aprovechar las oportunidades de la longevidad con sus clientes y sus 
empleados. 
Extensa carrera profesional de más de 30 años en al área de marketing en empresas 
multinacionales como Deusche Bank, BankBoston, Coca-Cola, Unilever,Maxxium, 
Diageo, Johnson & Johnson y Kern Pharma (internacional). 

 


